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ABSTRAK 
 
Penelitian ini bertujuan untuk mengetahui strategi 
bersaing yang dapat diterapkan oleh Subjek penelitian dalam 
mencapai keunggulan kompetitif. Penelitian ini menggunakan 
pendekatan kualitatif. Sumber data dalam penelitian ini 
diperoleh dari data primer yang menggunakan wawancara 
sebagai alat pengumpulan data. Wawancara yang digunakan 
adalah wawancara semi terstruktur. Teknik keabsahan data 
dilakukan dengan uji triangulasi sumber. Sementara itu, teknik 
analisis data yang digunakan adalah analisis kualitatif.  
Beberapa kompetitor memiliki kelebihan yang tidak 
dimiliki oleh Subjek penelitian, sehingga dapat menjadi 
ancaman. Namun Subjek penelitian memiliki banyak 
pelanggan dengan loyalitas yang tinggi didukung dengan 
aktivitas distribusi melalui armada transportasi yang memadai. 
Akan tetapi cakupan pelanggan hanya di sekitar area Malang, 
sedangkan terdapat beberapa kompetitor yang 
mendistribusikan produk keluar kota. Oleh karena itu, strategi 
bersaing yang diperlukan oleh Subjek penelitian adalah Focus 
Cost Leadership. 
 
Kata kunci: Strategi Bersaing, Keunggulan Kompetitif, 
Consumer Goods, Distribusi, Family Business. 
 
PENDAHULUAN 
Bisnis food and beverage merupakan salah satu bisnis 
yang terus mengalami perkembangan dan bertumbuh seiring 
bertambahnya populasi penduduk Indonesia. Menurut data 
yang diperoleh dari Gabungan Pengusaha Makanan dan 
Minuman Indonesia (GAPMMI), yang mencatat nilai 
penjualan makanan dan minuman mencapai Rp 630 triliun 
pada tahun 2011 dan meningkat hingga Rp 770 triliun pada 
tahun 2013 (Industri Update, 2013). Lebih dari itu Wakil 
Ketua Umum GAPMMI, menyatakan bahwa investasi industri 
makanan dan minuman diproyeksikan mencapai USD 5 Miliar 
pada 2015 atau tumbuh 25% dibandingkan tahun 2014 
(Consumer Business Media, 2014). Hal ini menunjukkan 
bahwa industri makanan dan minuman mengalami peningkatan 
yang dilihat dari adanya peningkatan nilai penjualan makanan 
dan minuman yang terus bertumbuh. 
Menurut Fadli (2016) pertumbuhan industri makanan 
dan minuman setiap tahun cukup tinggi dari 2011 hingga 2016 
setidaknya memiliki pertumbuhan rata-rata sebesar 7,8 persen. 
Peningkatan tersebut juga ditopang oleh stabilnya 
pertumbuhan permintaan domestik sejalan dengan 
meningkatnya populasi dan jumlah penduduk. Pada triwulan 
III 2016 industri food and beverage nasional terus 
menunjukkan kinerja positif dengan tumbuh mencapai 9,82 
persen atau sebesar Rp.192,69 triliun. Pertumbuhan industri ini 
terutama didorong kecenderungan masyarakat khususnya kelas 
menengah ke atas yang mengutamakan konsumsi produk-
produk makanan dan minuman yang higienis dan alami (Siaran 
Pers, 2017).  
Dengan adanya perkembangan industri makanan dan 
minuman semakin membuka peluang bisnis pada industri 
tersebut, namun juga berdampak pada terjadinya persaingan 
yang semakin kompetitif, sehingga subjek penelitian semakin 
dituntut untuk memiliki keunggulan bersaing agar dapat 
memenangkan persaingan dengan kompetitor dan dapat tetap 
bertahan bahkan berkembang. Tidak hanya persaingan yang 
semakin ketat, karakter pasar food and beverage juga 
cenderung semakin penuh tantangan, sehinggan bila tidak 
dihadapi dengan strategi yang tepat akan berbuah kegagalan. 
Disamping itu, keinginan konsumen yang tinggi dan kritis 
terhadap makanan dan minuman juga memberikan dampak 
kepada bisnis food and beverage.  
Subjek penelitian merupakan perusahaan yang 
bergerak di bidang distribusi consumer goods. Adapun produk 
yang didistribusikan di perusahaan ini yaitu Tropical, Bihun 
Jagung Padamu, Arnotts, Sandal Sun Swallow, Reckitt 
Benckiser dan lain-lain. Subjek penelitian telah berdiri sejak 
10 Maret 2003, namun permasalahan yang dihadapi saat ini 
menunjukkan bahwa subjek penelitian mengalami penurunan 
penjualan, seperti terlihat pada gambar berikut ini. 
 
 
Gambar 1 
Data Penjualan Subjek Penelitian Tahun 2011-2016 
Sumber: Data Internal, 2017 
Berdasarkan data menunjukkan bahwa Subjek 
penelitian mengalami tren penjualan yang fluktuatif namun 
cenderung menurun di beberapa tahun terakhir sehingga 
menjadikan tantangan bagi perusahaan untuk dapat 
menentukan strategi yang tepat agar perusahaan dapat tetap 
bertahan. Adanya penurunan penjualan pada 2 tahun terakhir, 
diduga karena akibat banyaknya pesaing–pesaing yang 
bermunculan dan kurangnya pemenuhan Subjek penelitian 
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akan kepuasan konsumen. Selain itu, kurangnya kegiatan 
pemasaran Subjek penelitian yang ada hanya memfokuskan 
diri pada produk, penetapan harga, kebijakan ditribusi, dan 
cara promosi yang digunakan. Persaingan yang semakin luas 
yang ada pada Subjek penelitian menyebabkan tuntutan adanya 
strategi pemasaran yang dapat membuat usahanya tetap 
berkembang, dimana perusahaan harus melakukan tugasnya 
melebihi pesaing dalam memuaskan konsumen sasaran.  
Strategi yang dijalankan oleh suatu perusahaan dapat 
berhasil hanya jika mereka memberikan keunggulan kompetitif 
dibanding strategi yang dijalankan perusahaan pesaing (David, 
2011). Strategi merupakan rencana pelaksanaan dari suatu 
perusahaan yang memberikan kerangka untuk keputusan-
keputusan manajerial. Menurut (David, 2011), strategi bagi 
suatu organisasi bisnis merupakan suatu rencana berskala 
besar yang berorientasi masa depan serta ditetapkan 
sedemikian rupa sehingga memungkinkan organisasi 
berinteraksi secara efektif dengan lingkungannya dalam 
kondisi persaingan yang diarahkan pada optimalisasi 
pencapaian tujuan dan berbagai sasaran organisasi yang 
bersangkutan (Anoraga, 2014).  
Strategi bersaing bertujuan membina posisi yang 
menguntungkan dan kuat dalam melawan kekuatan yang 
menentukan persaingan dalam industri (Porter, 2007). Strategi 
bersaing memiliki kekuatan cukup besar untuk membuat suatu 
industri menjadi lebih atau kurang menarik. Pada waktu yang 
sama, suatu perusahaan dapat memperbaiki atau merusak 
posisinya sendiri dalam industri melalui pilihan strateginya. 
Oleh karena itu, strategi bersaing bukan hanya merupakan 
tanggapan terhadap lingkungan melainkan juga upaya 
membentuk lingkungan tersebut sesuai dengan keinginan 
perusahaan (Porter, 2007). Dalam hal ini perusahaan dapat 
menentukan strategi bersaing dengan menggunakan SWOT 
dan juga analisis Porter.  
Dalam merancang strategi, perusahan juga perlu 
menganalisis kondisi perusahaan melalui analisis lima 
kekuatan Porter yang bertujuan untuk menentukan keunggulan 
bersaing dan keunggulan kompetitif perusahaan (Kodrat, 
2009). Menurut (David,2011), Model Lima Kekuatan Porter 
tentang analisis kompetitif adalah pendekatan yang digunakan 
secara luas untuk mengembangkan strategi di banyak industri. 
Kodrat (2009) mengatakan bahwa tujuan dari analisis lima 
kekuatan Porter adalah untuk menentukan keunggulan bersaing 
dan keunggulan kompetitif perusahaan. Menurut Porter, 
hakikat persaingan suatu industri dapat dilihat sebagai 
kombinasi atas lima kekuatan, yaitu persaingan antar 
perusahaan sejenis, kemungkinan masuknya pesaing baru, 
potensi pengembangan produk substitusi, kekuatan tawar-
menawar penjual/ pemasok, kekuatan tawar-menawar 
pembeli/konsumen (David, 2011).  
Selain itu, key success factor juga menjadi hal penting 
yang perlu diperhatikan oleh subjek penelitian dalam 
menentukan strategi bersaing. Key success factor adalah 
beberapa area dimana hasil memuaskan akan memastikan 
kinerja kompetitif yang berhasil untuk departemen atau 
organisasi individual. Bisnis harus menyelaraskan strategi, 
keterampilan, dan sumber daya mereka dengan key success 
factor untuk meraih kesuksesan (Mwanzia, 2013). Dengan 
tepat mendiagnosa KSF industri meningkatkan peluang subjek 
penelitian untuk menyusun strategi yang baik dan dengan 
demikian meningkatkan daya saingnya. 
Berdasarkan uraian latar belakang diatas maka 
penelitian ini dilakukan dengan mengambil judul “Strategi 
Bersaing pada Subjek penelitian Dalam Mencapai Keunggulan 
Kompetitif.” 
 
METODE PENELITIAN 
Penelitian ini menggunakan pendekatan 
kualitatif, yaitu penelitian yang digunakan untuk meneliti 
pada kondisi obyek alamiah, dimana peneliti adalah 
sebagai instrument kunci, teknik pengumpulan data 
dilakukan secara triangulasi (gabungan), analisis data 
bersifat induktif/kualitatif, dan hasil penelitian kualitatif 
lebih menekankan makna daripada generalisasi (Sugiyono, 
2014). 
Data dalam penelitian ini dikumpulkan dengan 
menggunakan wawancara. Menurut (Sugiyono, 2014) 
wawancara digunakan sebagai teknik pengumpulan data 
apabila peneliti ingin melakukan studi pendahuluan untuk 
menemukan permasalahan yang harus diteliti, dan juga apabila 
peneliti ingin mengetahui hal-hal dari narasumber yang lebih 
mendalam dan jumlah narasumber sedikit/kecil. 
Menurut Kuncoro (2009), peneliti akan menggunakan 
metode wawancara personal yang diartikan sebagai wawancara 
antara peneliti dengan responden yang diarahkan oleh 
pewawancara untuk tujuan memperoleh informasi yang 
relevan. Jenis wawancara yang akan digunakan oleh peneliti 
adalah wawancara semi terstruktur. Menurut Sarosa (2012), 
dalam wawancara semi terstruktur pihak pewawancara sudah 
menyiapkan topik dan daftar pertanyaan pemandu wawancara 
sebelum aktivitas wawancara dilakukan, peneliti perlu 
menelusuri lebih jauh suatu topik berdasarkan jawaban yang 
diberikan partisipan. 
Teknik analisis data yang digunakan adalah analisis 
kualitatif. Teknik analisis yang digunakan dalam penelitian ini 
mengadopsi urutan Moleong (2011) yang telah disesuaikan 
dengan kebutuhan penelitian, yaitu: 
1. Mengidentifikasi seluruh data dari berbagai sumber, 
serta melakukan wawancara terhadap tiga informan 
subjek penelitian yaitu Direktur, Akutan dan 
Keuangan, seta Manajer Operational. 
2. Melakukan penilaian Value chain. 
3. Melakukan penilaian masing-masing dari lima 
kekuatan Porter 
4. Melakukan pembahasan mendalam terhadap 
hasil value chain dan analisis lima kekuatan Porter 
dan untuk menemukan key success factor. 
5. Menyusun strategi bersaing objek penelitian 
dengan menggunakan SWOT. 
 
HASIL PENELITIAN DAN PEMBAHASAN 
 
Uji triangulasi data berdasarkan hasil wawancara kepada 
ketiga informan subjek penelitian, panduan wawancara 
diperoleh dari analisis value chain, Porter five forces, dan key 
success factor. 
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Tabel 1. 
Uji Traingulasi Data 
Konsep Analisis Validitas 
Jumlah 
pesaing 
Kedua informan mengatakan bahwa ada 
lebih dari 10 pesaing. 
Valid 
 
 
 
 
Kehadiran 
Pesaing Baru 
Kedua informan yakin bahwa akan 
hadir pesaing baru sejenis, dan akan 
pesaing yang bisnisnya terhenti 
Valid 
Keunggulan 
Pesaing 
Semua mengatakan bahwa ketiga 
informan mengatakan bahwa beberapa 
pesaing mempunyai cabang di tempat 
lain. 
Valid 
Peningkatan 
Pendapatan 
Industri 
Kedua informan yakin akan 
peningkatan pendapatan industri 
sekurang-kurangnya 10%. 
Valid 
 
Keunggulan 
Produk 
Pesaing 
Semua mengatakan bahwa keunggulan 
pesaing didasarkan pada produk 
unilever.  
Valid 
 Modal dalam 
mendirikan 
usaha 
Ketiga informan menyatakan bahwa 
kebutuhan modal dalam mendirikan 
usaha di bidang distributor relatif dan 
tergantung pada banyak produk yang 
diambil 
Valid 
Upaya 
mencukupi 
kebutuhan 
modal 
Ketiga informan menyatakan bahwa 
kebutuhan modal dapat dipenuhi 
dengan melakukan pinjaman bank 
Valid 
Tingkat 
loyalitas 
pelanggan 
Ketiga informan menyatakan bahwa 
tingkat loyalitas pelanggan cukup tinggi 
karena banyak pelanggan yang dimiliki 
perusahaan adalah pelanggan lama yang 
sudah bertahun-tahun menjadi 
pelanggan 
Valid 
 
 
 
 
Terbentuknya 
loyalitas 
pelanggan 
Ketiga informan menyatakan bahwa 
loyalitas pelanggan tidak terbentuk 
dengan sendirinya karena adanya 
pelayanan yang baik sehingga 
pelanggan puas dan pelanggan yang 
puas akan mempertahankan kerjasama 
jangka panjang dengan perusahaan 
Valid 
Akses ke 
saluran 
distribusi 
Ketiga informan menyatakan bahwa 
akses ke saluran distribusi mudah 
karena semakin banyaknya toko atau 
riteler yang bermunculan 
Valid 
Kebutuhan 
biaya ke 
saluran 
distribusi 
Ketiga informan menyatakan bahwa 
biaya saluran distribusi tergantung pada 
harga yang ditawarkan pabrik yang 
menjadi pemasok perusahaan 
Valid 
Dampak 
kebijakan 
pemerintah 
terhadap 
pertumbuhan 
perusahaan 
distribusi 
Ketiga informan menyatakan bahwa 
pemerintah memfokuskan pada BPOM 
dengan memperhatikan expired barang 
yang akan didistribusikan, serta 
mewajibkan kepada seluruh konsumen 
yang merupakan outlet diwajibkan 
untuk menyerahkan KTP untuk 
kepentingan pajak. 
Valid 
Besarnya 
dampak 
kebijakan 
pemerintah 
terhadap 
pertumbuhan 
perusahaan 
distribusi 
 
Ketiga informan menyatakan bahwa 
kebijakan pemerintah berdampak 
signifikan terhadap pertumbuhan 
perusahaan distribusi, karena hanya 40 
persen konsumen yang mau 
memberikan KTP dan mengikuti sesuai 
prosedur dan berdampak pada 
hubungan kerjasama karena perusahaan 
tidak bisa memasok barang tanpa KTP.  
Valid 
Tingkat Dua infoman menyatakan bahwa tingkat Valid 
Konsep Analisis Validitas 
kebutuhan 
terhadap 
produk 
distribusi 
pengganti 
kebutuhan produk terhadap produk 
distribusi pengganti tidak terlalu tinggi, 
namun ketiga informan menyatakan 
bahwa perusahaan consumer goods 
selalu memiliki produk pengganti. 
 
Ketersediaan 
produk 
distribusi 
pengganti 
Ketiga informan menyatakan bahwa 
ketersediaan produk distribusi 
pengganti cukup tinggi karena adanya 
beberapa merek pesaing yang muncul 
dengan produk yang sama 
Valid 
Minat 
pelanggan 
terhadap 
barang 
pengganti 
Ketiga informan menyatakan bahwa 
minat pelanggan terhadap barang 
pengganti tidak menentu karena 
tergantung pada kualitas produk itu 
dengan membandingkan kualitas 
produk utama 
Valid 
Perbandingan 
kualitas 
barang 
pengganti 
dengan produk 
distribusi yang 
dimiliki 
perusahaan 
Ketiga informan menyatakan bahwa 
kualitas barang pengganti tidak selalu 
memiliki kualitas yang lebih baik atau 
lebih buruk namun tergantung juga 
pada harga yang ditawarkan 
Valid 
Perbandingan 
harga dari 
barang 
pengganti 
dengan barang 
yang dimiliki 
perusahaan 
 
Ketiga informan menyatakan bahwa 
harga barang pengganti ada yang lebih 
murah dan ada yang lebih mahal 
Valid 
Potensi 
pembeli untuk 
mengatur 
(memaksakan 
kehendak) 
transaksi 
terhadap 
produk 
Ketiga informan menyatakan bahwa 
pembeli memiliki potensi cukup besar 
untuk memaksakan meminta diskon 
terlebih ketika membandingkan dengan 
produk pengganti yang lebih murah 
Valid 
Pelanggan 
perusahaan 
Ketiga informan menyatakan bahwa 
pelanggan perusahaan cukup banyak 
dan dua informan menyebutkan bahwa 
pelanggan yang dimiliki perusahaan ada 
sekitar 2.500 hingga 3.000 outlet atau 
toko namun hanya disekitar Malang 
sedangkan ada kompetitor yang 
mendistribusikan barang hingga luar 
kota 
Valid 
Status 
pelanggan 
perusahaan 
Ketiga informan menyatakan bahwa 
sebagian besar pelanggan perusahaan 
adalah pelanggan lama 
Valid 
Kendala 
dalam 
mendapatkan 
pelanggan 
baru 
Ketiga informan menyatakan bahwa 
keharusan membayar tunai pada 
pelanggan baru menjadikan kendala 
perusahaan dalam mendapatkan 
pelanggan baru 
Valid 
Perhatian 
konsumen 
terhadap 
merek dalam 
memilih 
produk 
Ketiga informan menyatakan bahwa 
konsumen melihat merek produk dalam 
memilih produk 
Valid 
Hubungan 
kerjasama 
dengan pihak 
lain 
Ketiga informan menyatakan bahwa 
perusahaan menjalin kerjasama dengan 
pemasok yang menyuplai produk 
Valid 
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Konsep Analisis Validitas 
Tingkat 
ketergantunga
n perusahaan 
terhadap 
pemasok 
Ketiga informan menyatakan bahwa 
perusahaan memiliki tingkat 
ketergantungan cukup tinggi karena 
hanya mengandalkan produk yang 
disuplai pemasok 
Valid 
Altenatif 
pemasok 
Ketiga informan menyatakan bahwa 
terdapat sekurang-kurang nya ada 11 
prisipa. 
Valid 
Tingkat 
kualitas 
produk 
pemasok 
Ketiga informan menyatakan bahwa 
pemasok memiliki produk-produk yang 
berkualitas 
Valid 
Peran produk 
pemasok bagi 
bisnis 
Ketiga informan menyatakan bahwa 
pemasok sangat berperan besar dalam 
kegiatan distribusi perusahaan 
Valid 
Besarnya 
biaya jika 
beralih ke 
pemasok lain 
Ketiga informan menyatakan bahwa 
biaya beralih ke pemasok lain 
tergantung pada jumlah barang yang 
diambil 
Valid 
Tingkat 
kepercayaan 
perusahaan 
terhadap 
pemasok 
Ketiga informan menyatakan bahwa 
tingkat kepercayaan perusahaan cukup 
besar terhadap pemasok karena sudah 
bekerjasama cukup lama 
Valid 
 
Berdasarkan hasil dari analisis Value Chain, analisis Porter 
Five Forces, dan key success factor, maka dapat ditemukan 
bahwa strategi yang digunakan pada subjek penelitian adalah 
focus cost leadership. Pengertian dari focus cost leadership 
adalah strategi efisiensi biaya agar bisa memberikan harga 
terbaik bagi konsumen yang berasal dari segmen tertentu 
(Mustamu,2009). Hal tersebut disarikan dari hasil wawancara 
yang dilakukan kepada ketiga informan. Dalam hal efisiensi 
biaya ditemukan bahwa subjek penelitian melakukan operasi 
bisnis secara efisien sehingga dikenal sebagai distributor 
dengan harga jual termurah. Dalam hal segmen yang dilayani, 
subjek penelitian hanya menjual produk kepada riteler tidak 
kepada pengguna akhir (end user). Strategi focus cost 
leadership tersebut diimplementasikan dengan menggunakan 
rekomendasi strategi dari hasil analisis SWOT 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
  
 
 
 
 
Tabel 2. 
Matriks SWOT 
 
Hasil analisis SWOT pada table 4.2 maka dapat diperoleh 
rekomendasi implementasi strategi sebagai berikut: 
1. Program loyalitas pelanggan: pembayaran kredit. (S1.2, 
O1.2), memberikan hadiah/diskon (S1.2.3, O3). 
2. Meningkat stabilitas jadwal pasokan, untuk memastikan 
kecukupan persediaan (S3.5, O1.2). 
3. Menambah dan meregenerasi teknologi, serta armada 
transportasi (S1.5, T3). 
4. Meningkatan semua kualitas pelayanan (S1.2.4.5, T1.2.3). 
5. Meningkatkan hubungan kerjasama dengan principal (S3, 
T1). 
6. Membangun gudang yang memadai serta kebersihan dan 
sistem pelayanan perusahaan harus terjamin (S.5, T1.2.3). 
7. Memperluas jangkauan distribusi barang hingga ke luar kota 
, serta mendistribusikan barang unilever (W1,O1.3). 
Faktor Internal 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
Faktor Eksternal 
Kekuatan (S) 
1. Memiliki pelanggan 
yang banyak. 
2. Memiliki 
pelanggan dengan 
loyalitas yang tinggi. 
3. Memiliki beberapa 
supplier yang 
terpercaya. 
4. Memiliki armada 
transportasi yang 
memadai. 
5. Memiliki gudang 
yang luas untuk 
penyimpanan produk 
Kelemahan (W) 
1. Hanya 
mendistribusikan 
barang ke sekitar 
Malang. 
2. Armada transportasi 
belum mengalami 
regenerasi. 
3. Pemanfaatan 
teknologi hanya 
terbatas pada proses 
purchase order antara 
subjek penelitian 
dengan pemasok dan 
konsumen. 
Peluang (O) 
1. Struktur 
pemodalan kompetitor 
tidak kuat. 
2. Produk substitusi 
yang banyak dimiliki 
kompetitor ternyata 
bukan produk yang 
diminati pasar. 
3. Tidak 
mendistribusikan 
barang unilever 
sebagai mana yang 
dilakukan pesaing. 
 
Strategi SO 
1. Program loyalitas 
pelanggan : 
pembayaran kredit. 
(S1.2, O1.2), 
memberikan 
hadiah/diskon 
(S1.2.3,O3) 
2. Meningkat 
stabilitas jadwal 
pasokan, untuk 
memastikan 
kecukupan 
persediaan(S3.5,O1.2)
. 
3. Meningkatkan 
kecepatan dan 
ketepatan waktu 
pengiriman (s4, o1). 
Strategi WO 
1. Memperluas 
jangkauan distribusi 
barang hingga ke luar 
kota , serta 
mendistribusikan 
barang unilever 
(W1,O1.3). 
2. Memperkuat 
pangsa pasar dalam 
kota. (W1,O2) 
3. Menambah dan 
meregenerasi armada 
transportasi (W2, O1). 
Ancaman (T) 
1. Jumlah pesaing 
yang terus meningkat 
setiap tahunnya. 
2. Modal dalam 
mendirikan bisnis 
distribusi tidak terlalu 
banyak. 
3. Teknologi yang 
akan terus 
berkembang. 
 
Strategi ST 
1. Membangun 
gudang yang memadai 
serta kebersihan dan 
sistem pelayanan 
perusahaan harus 
terjamin (S.5, T1.2.3). 
2. Meningkatkan 
hubungan kerjasama 
dengan principal 
(s3.T1). 
3. Menambah dan 
meregenerasi 
teknologi, serta 
armada transportasi 
(S1.5, T3). 
Strategi WT 
1. Memperluas 
jangkauan distribusi 
barang hingga ke luar 
kota  (w1,T1.2.). 
2. Memperluas 
jaringan media online, 
serta pemanfaatan 
teknologi untuk 
diterapkan pada 
perusahaan (purchase 
order menggunakan 
aplikasi (W2.3, T3). 
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8. Memperluas jaringan media online, serta pemanfaatan 
teknologi untuk diterapkan pada perusahaan (purchase 
order menggunakan aplikasi (W2.3, T3). 
KESIMPULAN DAN SARAN 
Kesimpulan 
Berdasarkan hasil penelitian yang dilakukan untuk 
mengetahui strategi bersaing yang dapat diterapkan subjek 
penelitian, menggunakan strategi focus cost leadership dalam 
mencapai keunggulan kompetitif dilakukan analisis Porter five 
forces, value chain, dan key success factor. Penetapan strategi 
menggunakan strategi generik Porter. Berdasarkan hasil 
penelitian dapat disimpulkan bahwa:  
Analisis SWOT menghasilkan delapan strategi yang dapat 
digunakan subjek penelitian yaitu: 
1. Program loyalitas pelanggan: pembayaran kredit, 
memberikan hadiah/diskon. 
2. Meningkat stabilitas jadwal pasokan, untuk memastikan 
kecukupan persediaan. 
3. Menambah dan meregenerasi teknologi, serta armada 
transportasi 
4. Meningkatan semua kualitas pelayanan. 
5. Meningkatkan hubungan kerjasama dengan principal. 
6. Membangun gudang yang memadai serta kebersihan dan 
sistem pelayanan perusahaan harus terjamin. 
7. Memperluas jangkauan distribusi barang hingga ke luar kota 
, serta mendistribusikan barang unilever. 
8. Memperluas jaringan media online, serta pemanfaatan 
teknologi untuk diterapkan pada perusahaan (purchase 
order menggunakan aplikasi). 
Saran 
1. Perusahaan perlu mempertimbangkan pemanfaatan 
teknologi terkait e-commerce, terutama yang berbasis 
aplikasi. 
2. Mempertimbangkan untuk memperluas pasar (market 
development). 
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